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INTRODUCCIÓN 
 
 
“Las redes sociales están transformando de manera revolucionaria la 
comunicación, tanto tecnológica como conceptual. Cualquiera que tenga una 
computadora o un teléfono celular pueden compartir información con amigos o con 
el mundo entero. Es  imperioso en este momento estar actualizado sobre los 
cambios.  Como lo dice LUZZA: “Desde las infinitas posibilidades de Internet, 
hasta las investigaciones sobre el comportamiento de las personas ante los 
diversos medios de comunicación, redes sociales, incluyendo sus hábitos de 
compra y de consumo.” 1 
Si bien esta es una realidad que se encuentra en un progresivo crecimiento 
alrededor del mundo, la apertura de mercado que esto genera lleva a que la 
empresa actual busque constantemente su posicionamiento; en Colombia no 
obstante, el proceso es el mismo, apenas la necesidad ha sido identificada y por lo 
tanto una buena parte de las pequeñas empresas no han incursionado en el 
marketing virtual. 
Para el caso de las redes sociales como herramientas poderosas para el 
mercadeo de tribu que hacen referencia a las personas que se juntan en forma de 
grupos con una forma cultural particular, con una emoción mutua, estas no tienen 
qué ser de la misma zona geográfica, simplemente han de pensar igual 
aprovechando los medios tecnológicos para su conexión. Pertenecer a una 
determinada tribu con intereses comunes es más importante que pertenecer a 
cualquier segmento de la población. Las tribus suelen publicar sus propios 
websites, blogs, fotoblogs, podcasts, revistas, boletines informativos., se pueden 
conocer los perfiles detallados, demográficos, geográficos y de estilo de vida de 
los clientes potenciales.  
                                                          
1 LUZZA, Gonzalo, Consultoría En Redes Sociales Y Estrategias De Marketing Online. Documento electrónico 
[on line] disponible en  http://www.apm-online.com.ar/consultoria-de-redes-sociales-y-estrategias-de-
marketing-online/  citado el 15 de junio de 2017 
 
 
 
Adicionalmente, se puede direccionar publicidad específica, crear actividades que 
generen fidelización e ingresos recurrentes. 
En algunos casos se pueden gestionar relaciones en comunidades y crear 
comunidades propias de personas interesadas en sus servicios o productos que 
van a generar un conocimiento profundo del mercado y un grupo cautivo de 
clientes potenciales. 
Facebook, ASW, Linkedin, HI5, Live, Twitter, son herramientas poderosas para dar 
a conocer la empresa y productos a clientes potenciales. 
De esta forma, lo que se pretende es comenzar a generar espacios de interacción 
online en los que la empresa “Calzado Ronné” va a poder posicionarse y lograr 
establecer un mercado cautivo de sus productos, dado que mejorará de manera 
sustancial su posicionamiento. 
A continuación en este trabajo, podrá encontrarse la explicación de los que el 
marketing online ofrece a la empresa, algunas de las redes sociales que por su 
relevancia en el medio son de obligatoria incursión y todo el desarrollo de la 
estrategia para la empresa de calzado Ronné. 
Si bien todavía es una empresa pequeña, esto se podría considerar un 
mecanismo para abrir mercados como Latinoamérica y Estados Unidos, lo que 
fortalecerá su proceso productivo, expandirá sus horizontes y le dará un 
reconocimiento en la sociedad de consumo de un alto nivel. 
  
 
 
1. DEFINICIÓN DEL PROBLEMA 
 
 
Calzado Ronné es una empresa creada con el propósito de producir calzado y 
otros artículos finos de cuero; además es distribuidora de calzado y productos de 
cuero para hombre.. 
Cuenta actualmente con 26 colaboradores 
Sus ventas mensuales son en promedio $70.000.000, lo que genera un resultado 
anual de ventas de $ 850.000.000 
Su proyección es la exportación del calzado a Estados Unidos en los próximos 6 
meses. 
Por todo lo anterior, se requiere comenzar a implementar una estrategia de 
marketing online en la empresa “Calzado Ronné. 
La empresa no cuenta con una estrategia de marketing online definida para la 
incursión y la apertura de mercados nacionales e  internacionales; dado que hasta 
la fecha maneja su publicidad de forma tradicional, fundamentándose básicamente 
en el mercado voz a voz y piezas publicitarias a baja escala (Volantes), lo cual ha 
generado que no exista el posicionamiento esperado y haya una clara disminución 
de las ventas, constituyéndose en un peligro evidente para la sustentabilidad de la 
empresa. 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
2. OBJETIVOS 
 
 
2.1  OBJETIVO GENERAL 
 
 
Elaborar el plan de acción para la implementación de las redes sociales como 
estrategia de marketing para la empresa de Calzado Ronné con el fin de mantener 
y aumentar su posicionamiento en el mercado nacional e internacional 
 
 
2.2  OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 
• Conocer las diferentes redes sociales que existen en Internet, para determinar 
a cuáles de ellas se debe aplicar, de acuerdo con los parámetros establecidos 
por la empresa en cuanto a la búsqueda de posicionamiento empresarial. 
• Establecer los tiempos y los procedimientos que la empresa utilizará para 
implementar la estrategia de marketing. 
• Determinar los resultados que se piensan obtener y los indicadores de 
evaluación que serán utilizados para medir el impacto de la estrategia sobre la 
apertura del mercado y el incremento de las ventas. 
  
 
 
3. MARCO REFERENCIAL 
 
 
3.1 CONCEPTUALIZACIÓN DEL MARKETING ONLINE 
 
 
“El mercadeo en Internet, también conocido como web marketing, se define como 
la comercialización y/o la promoción de productos o servicios a través de Internet.  
Este une los aspectos creativos y técnicos, incluyendo el diseño, desarrollo, 
publicidad y ventas; no obstante también se refiere a la colocación de los medios 
de comunicación empresa - cliente como los motores de búsqueda (SEM), Search 
Engine Optimization (SEO), los anuncios de banner en sitios Web específicos, 
marketing por correo electrónico, la publicidad móvil y Web 2.0 de estrategias.”2 
 
3.2 TIPOS DE MARKETING EN INTERNET 
 
 
El marketing en Internet se puede dividir en los siguientes tipos:  
 
3.2.1 La exhibición de publicidad: el uso de los banners o anuncios de banner 
en un sitio web de terceros o Blog. para dirigir el tráfico a la página web 
propia de la empresa y aumento de conocimiento del producto. 
 
3.2.2 El marketing en buscadores (SEM): una forma de marketing que busca 
promover sitios web mediante el aumento de su visibilidad en los motores 
de búsqueda las páginas de resultados (SERPs) a través del uso de 
cualquiera de las prácticas remuneradas, la publicidad contextual, y la 
                                                          
2 LUZZA, Gonzalo, Consultoría En Redes Sociales Y Estrategias De Marketing Online. Documento electrónico 
[on line] disponible en  http://www.apm-online.com.ar/consultoria-de-redes-sociales-y-estrategias-de-
marketing-online/  citado el 15 de junio de 2017 
 
 
inclusión pagada, o mediante el uso de la libre búsqueda de optimización 
de motores de las técnicas. 
• Optimización en buscadores (SEO): El proceso de mejorar la visibilidad 
de un sitio Web o una página web en los motores de búsqueda. 
• Social media marketing: el proceso de obtener el tráfico o la atención a 
través de sitios Web de medios sociales como Facebook, Twitter, LinkedIn.  
• Marketing por correo electrónico: Implica directamente la 
comercialización de un mensaje comercial a un grupo de personas que 
utilizan el correo electrónico. 
• Marketing de recomendación o  viral: Un método de promoción de los 
productos o servicios a nuevos clientes a través de referencias, por lo 
general el boca a boca. 
• La comercialización del afiliado: Una práctica de marketing en el que una 
empresa recompensas de uno o más afiliados de cada visitante o cliente 
provocado por los esfuerzos de los afiliados de marketing.  
• Inbound Marketing: Implica la creación y compartir libremente el contenido 
informativo como un medio para convertir prospectos en clientes y los 
clientes en compradores habituales. 
• Video marketing: Este tipo de marketing especializada en la creación de 
videos que involucran al espectador en un estado de compra mediante la 
presentación de la información en formato de vídeo y guiarlos a un producto 
o servicio. 
La comercialización del Internet está asociada con varios modelos de negocio:  
El comercio electrónico: un modelo según el cual los bienes y servicios se 
venden directamente a consumidores, empresas, que utilizan ordenadores 
conectados a una red  
Marketing de afiliados: un proceso en el que un producto o servicio desarrollado 
por una entidad se vende por otros vendedores activos para una parte de los 
beneficios. La entidad que posee el producto puede proporcionar un poco de 
material de marketing (por ejemplo, cartas de venta, enlaces de afiliados, 
 
 
instalaciones de seguimiento, etc.), sin embargo, la gran mayoría de las relaciones 
de marketing de afiliados provienen de empresas de comercio electrónico que 
ofrecen programas de afiliación. 
La comercialización del Internet local: Una estrategia a través del cual una 
pequeña empresa utiliza la Internet para encontrar y cultivar las relaciones que 
pueden ser utilizados para el mundo real. Las ventajas de la comercialización en 
Internet local utiliza herramientas tales como el social media marketing, listado de 
directorios locales y dirigir las promociones de ventas en línea.  
Enfoque Uno a uno  
En un enfoque de uno a uno, los vendedores dirigirse a un usuario navegar por la 
Internet por sí sola y para que los mensajes de los comercializadores de llegar al 
usuario personalmente. Este enfoque se utiliza en el marketing en buscadores, por 
lo que los anuncios se basan en los motores de búsqueda las palabras clave 
introducidas por los usuarios. Este enfoque por lo general funciona bajo el pago 
por clic (PPC) método. 
Enfoque de llamamiento a los intereses específicos  
Cuando se apela a los intereses específicos, los vendedores ponen un énfasis en 
atraer a un comportamiento específico o de interés, en lugar de llegar a un grupo 
demográfico en sentido amplio. Estos vendedores suelen segmentar sus 
mercados por grupos de edad, el género, la geografía, y otros factores generales.  
Enfoque de la comercialización del lugar  
Los nichos de mercado y la hiper-nicho de Internet puso mayor énfasis en la 
creación de destinos para los usuarios de la Web y los consumidores sobre temas 
específicos y de los productos. Los vendedores del lugar se diferencian de los 
vendedores tradicionales de Internet, ya que tienen un conocimiento más 
especializado tema. Por ejemplo, mientras que en la comercialización del Internet 
tradicional de un sitio Web se creó y promovió sobre aparatos de cocina, en la 
comercialización del lugar que se centran en temas más específicos, tales como 
tostadores de 4 rebanadas. 
 
 
Los nichos de mercado proporcionan a los usuarios de esos sitios información 
muy específica, y permite a los creadores establecerse como autoridades en el 
tema o producto. 
Enfoque de Segmentación geográfica  
En la comercialización del Internet, la orientación geográfica y la comercialización 
geográfica son los métodos de determinación de la ubicación geográfica de un 
visitante del sitio Web con el software de geolocalización, y la entrega de 
diferentes contenidos para que el visitante sobre la base de su ubicación, tales 
como latitud y longitud, país, región o estado, de la ciudad, el metro código o el 
código postal, organización, protocolo de Internet (IP), proveedor de Internet y 
otros criterios. 
 
3.2.3 Ventajas y limitaciones de la comercialización en Internet.  Ventajas: 
Marketing en Internet es barato cuando se examina la relación entre el coste al 
alcance de la audiencia objetivo. Las empresas pueden llegar a un público amplio 
para una pequeña fracción de los presupuestos de publicidad tradicionales. La 
naturaleza del medio permite llegar a los consumidores, genera investigación y 
acceso para comprar productos y servicios convenientemente. Por lo tanto, las 
empresas tienen la ventaja de atraer en un medio donde hay resultados 
rápidamente. La estrategia y la eficacia general de las campañas de marketing 
dependerá de los objetivos de negocio y la relación coste- volumen-beneficio 
(CVP).  
Los proveedores de Internet también tienen la ventaja de las estadísticas de 
medición de manera fácil y económica, casi todos los aspectos de una campaña 
de marketing en Internet se puede rastrear, medir y probar, en muchos casos a 
través del uso de un servidor de publicidad, los anunciantes pueden utilizar un 
variedad de métodos, tales como pago por impresión, pago por clic, pago por 
jugar, y pago por acción. Por lo tanto, los vendedores pueden determinar qué 
mensajes u ofertas son más atractivas para el público. Los resultados de las 
campañas pueden ser medidos y seguidos inmediatamente por iniciativas de 
 
 
marketing online, por lo general requieren que los usuarios hagan clic en un 
anuncio, para visitar un sitio Web, y para realizar una acción específica.  
Limitaciones  
Uno de los desafíos que enfrentan los mercados de Internet (como lo hace el 
público en general) es que en los productos de Internet hay muchas estafas o se 
ha promovido con el engaño, por lo que es difícil saber lo que uno está 
comprando. Si bien la calidad de los productos ha mejorado en los últimos años, la 
ética sigue faltando en la comercialización del Internet. Los esquemas piramidales 
son todavía muy extendidos.  
 
3.2.4 Seguridad-Preocupaciones.  La seguridad de la información es importante 
tanto para las empresas y los consumidores que participan en el negocio en línea. 
Muchos consumidores no se atreven a comprar artículos a través de Internet 
porque no creen que su información personal se mantendrá en privado. Algunas 
empresas adquieren información de clientes con el fin de generar redistribución, 
promoción de productos / servicios, esto es conocido como opting out; no 
obstante, muchos clientes no son conscientes, de que su información está siendo 
compartida, y son incapaces de detener la transferencia de la información entre 
las empresas, además porque es imposible para la persona, el detectar que la 
transferencia se realiza. La privacidad en Internet de navegación es una 
preocupación de los consumidores relacionados.  
Otra preocupación de los usuarios del comercio electrónico es que realmente se 
reciba lo que se ha pedido, por lo cual los comerciantes en línea han tratado de 
generar alternativas como la construcción de marcas fuertes de consumo (por 
ejemplo, Amazon.com, eBay y Overstock.com) y la retroalimentación de 
calificación. Todas estas intentan asegurar a los consumidores de que sus 
transacciones estarán exentas de problemas, además de que generan  
mecanismos alternativos de pago en línea (tarjetas de crédito y PayPal y Google 
Checkout , etc ) han proporcionado back-end  de los sistemas de protección del 
comprador. En el diseño de software, front-end es la parte de un sistema de 
 
 
software que interactúa directamente con el usuario; mientras que back-end 
comprende los componentes que procesan la salida del front-end. La separación 
de los sistemas de software en "front-end" y "back-end", es una abstracción que 
sirve para mantener separadas las diferentes partes de un sistema. 
 
3.2.5 Las tendencias de uso.  Muchas empresas están adoptando un paradigma 
que está cambiando el enfoque de la publicidad en la metodología de texto 
tradicional y la publicidad de imagen a los que contienen las tecnologías más 
recientes como JavaScript y Adobe Flash. Como resultado, los anunciantes 
tienden de manera más efectiva a vincularse y conectarse a su público, con 
campañas que tratan de dar forma a las actitudes del consumidor y los 
sentimientos hacia los productos y servicios específicos.  
El efecto sobre la industria de la publicidad en sí ha sido profundo. En pocos años, 
la publicidad online ha crecido hasta convertirse en decenas de miles de millones 
de dólares anuales. Para el año 2011 las cifras globales de este negocio 
superaron los 26.000 millones de dólares, un 15% más de volumen que en el año 
2009. 
Varias industrias han invertido mucho y se han beneficiado de la comercialización 
del Internet y la publicidad en línea.  
 
3.3 El “COMMUNITY MANAGER”3: 
 
El Community Manager ó responsable de comunidad, será el encargado de 
diseñar y administrar la estrategia social en Internet de la empresa, es esta 
persona que ayudará a transmitir el mensaje mediante la administración y 
personalización de las redes sociales, entregar y gestionar los contenidos que se 
quieren compartir para generar clientes potenciales o contribuyentes de ideas para 
la empresa, así como moderar los contenidos que se publiquen. 
                                                          
3 https://es.wikipedia.org/wiki/Responsable_de_comunidad_de_internet 
 
 
 
Investigará como se encuentra la reputación digital, o reputación Web de la 
empresa en buscadores, blogs, foros, etc. Y realizará un seguimiento constante de 
la marca en Internet, para crear planes de prevención y acción. 
Junto con el Community Manager se deberán responder y planear las estrategias 
propicias para obtener el resultado esperado y ver hasta dónde se podría llegar 
con las acciones planteadas. 
 
3.4 REDES SOCIALES CANAL EMPRESARIAL 
 
 
3.4.1 Facebook.  Facebook es una red social, creada inicialmente para 
estudiantes de la Universidad de Harvard. Actualmente está abierto a cualquier 
persona que tenga una cuenta de correo electrónico y desee crear un perfil en 
Facebook, es muy fácil utilizar los diferentes servicios que tiene esta red social. 
Entre los servicios que ofrece se encuentra la creación de páginas, aplicaciones, 
grupos, eventos, encuestas y mucho más. Además permite a terceros crear 
aplicaciones y ganar dinero por medio de ellas. 
 
3.4.2 Twitter.  Twitter es una red social basada en el microblogging, la red ha 
ganado popularidad mundialmente y se estima que tiene más de 200 millones de 
usuarios. La red permite enviar mensajes de texto con un tamaño máximo de 140 
caracteres, llamados tweets, que se muestran en la página principal del usuario. 
Los usuarios de esta red social pueden suscribirse a los tweets de otros usuarios, 
a esto se le llamar "seguir", y a los suscriptores se les llama seguidores. 
 
3.4.3 YouTube.  YouTube es un sitio Web en el cual los usuarios pueden subir y 
compartir videos en línea, permite a los usuarios registrados la creación de 
canales y listas de reproducción. Es una herramienta muy útil para las empresas 
que deseen implementar un canal de comunicación abierto al público y compartir 
videos promocionales, capacitaciones, entrevistas etc. Los videos pueden ser 
 
 
insertados en blogs, sitios Web y redes sociales utilizando API o incrustando cierto 
código HTML. 
 
3.4.4 Linkedin.  Linkedin es un sitio Web orientado a negocios, comparable a una 
red social, principalmente empresarial. 
Más de 135 millones de profesionales utilizan Linkedn para intercambiar 
información, ideas y oportunidades. Brinda la posibilidad de mantenerse informado 
sobre sus contactos y su sector, encontrar personas y conocimientos que 
necesite, controlar su perfil profesional en línea, entre otros servicios que ofrece. 
Simplifica la comunicación ya sea para búsquedas de empleo o nuevas 
oportunidades comerciales, es una red social repleta de expertos del sector 
deseosos de ofrecerle ayuda. 
 
3.4.5 Foursquare.  Foursquare es un servicio basado en la Geo-localización en 
redes sociales para dispositivos móviles. 
La idea principal de la red social es hacer “check-ins” en el lugar donde uno se 
encuentra e ir ganando puntos por “descubrir” lugares, que son recompensados 
con “badges” o medallas, y las “mayorships”, que son ganadas por las personas 
con más “check-ins” en un lugar. 
Resulta muy útil para las personas que posean dispositivos móviles y una cuenta 
en Foursquare votar por un negocio, local, restaurante, empresa y recomendarlo a 
otros usuarios.   
 
3.4.6 Creación de un blog. En la Web existen cientos de usuarios buscando 
información sobre diversos temas de interés. Construir un blog que hable acerca 
de un tema único, teniendo en cuenta la cantidad de información relacionada, 
resulta  difícil, pero ser el primero ayuda. 
Ofrecer contenidos útiles, que la comunidad pueda disfrutar y utilizar como 
referencia para sus proyectos o sencillamente para informar o compartir su 
contenido en las redes sociales. 
 
 
Un blog puede ayudarle a captar más audiencia y su contenido debe entregar 
exactamente lo que promete. Si usted sabe apreciar a su comunidad entenderá 
acerca de la importancia de mantener un blog y que dure para siempre  
Existen algunos tópicos que resultan muy útiles y podrían ser la base para crear 
un buen blog. Un blog puede basarse en un tema específico, un estilo y diseño 
único, expresar opiniones, imágenes, noticias, construir momentos. 
El blog le permitirá que “stakeholders” o grupos de interés específicos, encuentren 
en las decisiones u acciones, productos ó servicios, campañas ó promociones que 
ofrece su empresa, una herramienta de interacción activa por medio de 
comentarios, que permiten a la empresa conocer las expectativas, preguntas e 
inquietudes de la comunidad acerca de los diferentes temas que se publiquen, 
entre muchas otras ventajas y opciones que este ofrece. 
 
3.4.7 Optimización de motores de busqueda (SEO).  Los motores de búsqueda 
más populares hoy en día son Google, Bing, Yahoo, Altavista, Baidu, Ask y como 
empresa lo mejor es aparecer en los resultados orgánicos cuando alguien busca 
un término que podría identificar la empresa. 
SEO (Search Engine Optimization, por sus siglas en inglés) es Optimización en 
Motores de Búsqueda y permite que de manera natural los motores de búsqueda 
indexen a una página Web, Blog, Noticia en las primeras posiciones de los 
resultados de la búsqueda. 
Los usuarios que buscan términos afines a su marca o términos iguales o 
similares a los productos que su empresa comercializa, son clientes con un gran 
potencial. 
 
3.4.8 Email Marketing o mercadeo por correo electrónico.  El “email marketing” 
está directamente relacionado con la difusión de un mensaje comercial a un grupo 
de personas que utilizan el correo electrónico (email). En su sentido más amplio, 
cada correo electrónico enviado a un cliente potencial o actual podría ser 
considerado marketing por correo electrónico. Por lo general, implica el envío de 
 
 
anuncios, y está destinado a fomentar la lealtad, la confianza, o la conciencia de 
marca. El email marketing puede ir dirigido a listas de clientes potenciales o de 
clientes actuales. En términos generales, el término se utiliza generalmente para 
referirse a: 
• El envío de mensajes de correo electrónico con el propósito de mejorar la 
relación de un comerciante con sus clientes actuales o anteriores, para 
fomentar la lealtad del cliente y el negocio de la repetición, 
• El envío de mensajes de correo electrónico con el propósito de adquirir 
nuevos clientes o convencer a los clientes actuales a comprar algo de 
inmediato 
• Añadir anuncios a los mensajes de correo electrónico enviados por otras 
compañías a sus clientes. 
 
  
 
 
4. IMPLEMENTACIÓN DEL MARKETING ONLINE COMO ESTRATEGIA DE 
POSICIONAMIENTO PARA LA EMPRESA: “CALZADO RONNÉ” 
  
 
Teniendo en cuenta lo anterior, la estrategia que la empresa adoptará se 
implementará por procesos y con una evaluación continua de resultados para 
determinar la efectividad de la publicidad en el término concreto del incremento en 
el volumen de venta y por ende de la producción. 
 
Figura 1.   Procesos para la implementación del marketing online en le 
empresa 
 
 
 
 
 
 
De acuerdo a las necesidades identificadas para la empresa Calzado Ronné, se 
tienen caracterizadas 4 fases para el proceso de implementación de la estrategia 
del marketing online a saber: Lo primero que se buscará será incursionar en el 
mercadeo a través de correo electrónico, buscando focalizarla a través de 
captadores de información y redistribuidores de la misma, luego se creará el blog y 
la página Web de la empresa con el fin de que esta sea conocida a todo nivel y 
poder de esta forma incursionar en el mercado externo; posteriormente se creará 
el perfil de la empresa en las diferentes redes sociales, buscando que exista un 
posicionamiento de la marca y para complementar la estrategia se realizará una 
1 PROCESO: 
INCURSIÓN EN 
EL EMAIL 
MARKETING
2 PROCESO: 
CREACIÓN DE 
BLOG Y 
PÁGINA WEB 
(WEB 
EMPRESA 2.0)
3 PROCESO: 
CREACIÓN DE 
PERFIL EN 
REDES 
SOCIALES
4 PROCESO: 
OPTIMIZACIÓN 
EN MOTORES 
DE BÚSQUEDA
COMMUNITY MANAGER 
 
 
inscripción de Calzado Ronné a motores de búsqueda como Google para que se 
optimice la forma como las personas pueden tener acceso a la información de la 
empresa y por ende a los productos que esta ofrece. Todo esto manejado por el 
community manager 
 
Proceso 1. Incursión en el Email Marketing 
Se implementará este proceso con la ayuda de la cámara de comercio, ya que se 
inscribirá a calzado Ronné en Fenalco, y se podrá acceder a la base de datos de 
más de 5000 clientes potenciales, a los cuales se les hará llegar continuamente 
correos electrónicos masivos. 
Igualmente se hará una campaña continua ha los clientes actuales, informándoles 
de ofertas o nuevas colecciones, para así fidelizar más la marca. 
 
Proceso 2. Creación de Blog y pagina Web 
Se creara un blog específicamente sobre tendencias de moda , en el cual se verán 
reflejados los mejores diseñadores a lo que moda se refiere, colores, texturas, 
ultimas pasarelas, entre otros artículos de interés. Esto se hace para actualizar a 
las personas de la moda, de colores y crear una cultura enfocada a la moda de 
calzado. 
 
Proceso 3. Creación de perfil de redes sociales 
Los perfiles en redes sociales son fundamentales hoy en día, todo se mueve en 
torno a las redes sociales, el impacto en masa es extraordinario, así que calzado 
Ronné opto por abrir perfiles en las siguientes cuentas: 
 
• FACEBOOK:  Calzado Ronne 
• TWITER:  @calzadoronne 
• YOUTUBE: RonnePereira 
• LINKEDIN: DAVID ENRIQUE RINCON VARGAS 
• FOURSQUARE: Calzado Ronne 
 
 
Proceso 4. Optimización en motores de búsqueda 
Se contratara los servicios de las páginas amarillas, con las cuales tomaremos un 
paquete el cual nos situaran en la primera página de los principales motores de 
búsqueda, dándonos una gran ventaja ya que cuando alguien busque  algo 
relacionado con el calzado apareceremos como las opciones mas factibles. 
 
Datos generales4: 
• Tiempo de implementación: 1 año 
• Mercado objetivo: Latinoamérica: 6 meses 
         Estados Unidos: 1 año 
 
Tabla No 1: Presupuesto general marketing online: 
 
Fuente: El autor 
 
Tabla 2. Cronograma de implementación del año 1: 
 
Fuente: el autor 
                                                          
Calzado Ronné, reseña histórica, Pereira 2009  
CONCEPTO ESTRATEGIA VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Técnico en sistemas, con 
énfasis en comercio electrónico
(Por prestación de servicios)
Facebook: Plan 500 
visitas
0.23 USD por visitante 125 USD ($225.000 aprox)
1500 USD ($2.700.000 
aprox.)
Addwords google Pago por clic 0.10 USD 150 USD (270.000 aprox.)
1.800 USD (3.240.000 
aprox.)
TOTAL $1.254.238 Aprox. $15.050.856 Aprox.
Community 
manager
Web empresa
asesoramiento, diseño, 
creación, dominio propio y 
$700.000 $ 8.400.000
32.91 USD ($59.238 aprox.) 395 USD ($711.000 Aprox.)
ESTRATEGIA 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 MES
Email marketing X X X
Blog X X X
Web empresa X X X
Perfiles redes 
sociales sin costo X X X X X X
Publicidad en redes 
sociales con costo X X XOptimización en 
motor de búsqueda y 
adwords X X X
 
 
Tabla No 3 Cronograma de presupuesto año 1 
 
Fuente: El autor 
 
Gráfico 1. Ejecución del presupuesto por trimestre 
 
Fuente: El autor 
 
Se encuentra que la mayor parte de la ejecución presupuestal se realizará en el 
último trimestre con un porcentaje de participación del 33.47%, esto se debe a que 
para este período entran a implementarse todas las estrategias que acarrean pago 
para lograr consolidar el marketing online de la empresa “Calzado Ronné”; no 
obstante, esto no se traduce en efectividad, puesto que se ha venido realizando un 
trabajo importante en los 3 trimestres anteriores. En conclusión lo que aportará 
este trimestre, será la consolidación de lo que se ejecutará para el plazo de 5 
ESTRATEGIA 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 MES TOTAL
Community 
manager $ 700.000 $ 700.000 $ 700.000 $ 700.000 $ 700.000 $ 700.000 $ 700.000 $ 700.000 $ 700.000 $ 700.000 $ 700.000 $ 700.000 $ 8.400.000 
Web empresa $ 59.238 $ 59.238 $ 59.238 $ 59.238 $ 59.238 $ 59.238 $ 59.238 $ 59.238 $ 59.238 $ 533.142 
Facebook: Plan 
500 visitas $ 225.000 $ 225.000 $ 225.000 $ 225.000 $ 225.000 $ 225.000 $ 1.500.000 
Adw ords 
Google $ 270.000 $ 270.000 $ 270.000 $ 810.000 
TOTAL $ 700.000 $700.00 $ 700.000 $ 759.238 $ 759.238 $ 759.238 $ 984.238 $ 984.238 $ 984.238 $ 1.254.238 $ 1.254.238 $ 1.254.238 $ 11.243.142 
18.67%
20.26%
26.26%
33.47%
Gráfico No 1: EJECUCIÓN DEL 
PRESUPUESTO POR TRIMESTRE
1er trim.
2º trim.
3er trim.
4º trim.
 
 
años, donde se pretende ampliar la producción y las ventas llegando a mercados 
extranjeros y aumentando las plazas locales.   
 
Tabla 4. Incremento estimado en producción/ventas mensuales 
 
 
Fuente: El autor 
*Estimado valor por venta promedio: $50.000 
 
Tabla 5. Incremento total año 1 
 
Fuente: El autor 
  
PRODUCCIÓN VENTAS PRODUCCIÓN VENTAS PRODUCCIÓN VENTAS PRODUCCIÓN VENTAS PRODUCCIÓN VENTAS
1.400 
unidades
$ 70.000.000 1.512 
Unidades
$ 75.600.000 1.680 
unidades
$ 84.000.000 1.890 
unidades
$ 94.500.000 2.100 
Unidades
$105.00.000
ESTIMADO ACTUAL INCREMENTO A 3 MESES 8% INCREMENTO A 6 MESES 
20%
INCREMENTO A 9 MESES 
35%
INCREMENTO A 12 MESES 
50%
PRODUCCIÓN VENTAS
1 1.400  $       70.000.000 
2 1.456  $       72.800.000 
3 1.512  $       75.600.000 
4 1.568  $       78.400.000 
5 1.624  $       81.200.000 
6 1.680  $       84.000.000 
7 1.750  $       87.500.000 
8 1.820  $       91.000.000 
9 1.890  $       94.500.000 
10 1.960  $       98.000.000 
11 2.030  $     101.500.000 
12 2.100  $     105.000.000 
TOTAL AÑO 1
20.790 Unidades 
producidas  $ 1.039.500.000 
INCREMENTO
3.790 Unidades 
producidas  $     189.500.000 
MES
INCREMENTO TOTAL AÑO 1
 
 
Grafico 2. Incremento de la producción/Ventas por trimestre Año 1. 
 
 
Fuente: El autor 
Si bien se nota un marcado crecimiento de los 2 últimos trimestres donde entran 
en implementación parte del proceso 3 y todo el proceso 4, el proceso 1 y 2 han 
aportado ya las bases del incremento reflejado en un 20%.No se puede 
desconocer que las estrategias de pago significan un medio masivo de 
posicionamiento y por ello el costo inversión/beneficio se verá reflejado en el 
primer año de una forma más sustancial que en los años posteriores, 
 
Tabla 6. Proyección del incremento estimado de la producción/ Ventas 
anuales 
 
Fuente: El autor 
 
8%
12%
15%
15%
Gráfico  2. INCREMENTO DE LA 
PRODUCCIÓN / VENTAS POR TRIMESTRE 
AÑO 1
1er trim.
2º trim.
3er trim.
4º trim.
PRODUCCIÓN VENTAS PRODUCCIÓN VENTAS PRODUCCIÓN VENTAS PRODUCCIÓN VENTAS PRODUCCIÓN VENTAS
20.790 
Unidades
$ 1.039.500.000 29.106 
Unidades
$ 1.571.724.000 37.838 
Unidades
$ 2.206.863.512 49.189 
Unidades
$ 3.098.218.354 63.946 
Unidades
$ 4.349.926.650 
AÑO 1
INCREMENTO AÑO 2 INCREMENTO AÑO 3 INCREMENTO AÑO 4 INCREMENTO AÑO 5ESTIMADO 
 
 
Tabla 7. Proyección del precio/año +8% 
AÑO PRECIO 
1 $50.000 
2 $54.000 
3 $58.320 
4 $62.986 
5 $68.025 
Fuente: El autor 
 
Tabla  8. Proyección de la producción/año 
AÑO % INCREMENTO 
1 50% 
2 40% 
3 30% 
4 30% 
5 30% 
Fuente: El autor 
 
Grafico 3. Incremento de la producción-ventas/año 
 
Fuente: El autor 
50%
40%30%
30%
30%
Gráfico 3. INCREMENTO DE LA 
PRODUCCIÓN - VENTAS/AÑO
AÑO 1
AÑO 2
AÑO 3
AÑO 4
AÑO 5
 
 
Es importante tener en cuenta que en el primer año de la implementación de una 
estrategia de marketing se genera un mayor impacto, en los años siguientes 
disminuye, pero se sostiene el crecimiento; razón por la cual se plantea este 
comportamiento desde el año 2 al 5. 
Hay que tener en cuenta que no solo dicho crecimiento se verá realizado con la 
estrategia de marketing, sino que a ello habrá que agregarle la calidad del 
producto, el mejoramiento continuo de la infraestructura y el incremento del 
personal para que la productividad no se vea afectada con el volumen de pedidos 
que van a comenzar a aumentar. 
 
Tabla 9.Incremento total año 1-año 5  
AÑO PRODUCCIÓN VENTA 
1 3.790 Unidades $189.500.000 
2 8.316 Unidades $532.224.000 
3 8.732 Unidades $635.139.512 
4 11.351 Unidades $891.354.842 
5 14.757 Unidades $1.251.708.296 
Fuente: el autor 
 
Tabla 10. Venta Vs. Ganancia   
AÑO 
UNIDADES 
PRODUCIDAS 
COSTO 
X 
UNIDAD 
TOTAL COSTO VENTA GANANCIA 
1 20.790 Unidades $25.000 $519.750.000 $1.039.500.000 $519.750.000 
2 29.106 Unidades $26.000 $726.726.000 $1.571.724.000 $884.998.000 
3 37.838 Unidades $27.040 $1.023.139.520 $2.206.863.512 $1.183.723.992 
4 49.189 Unidades $28.122 $1.383.293.058 $3.098.218.354 $1.714.925.296 
5 63.946 Unidades $29.247 $1.870.228.662 $4.349.926.650 $2.479.697.988 
Fuente: El autor 
 
 
 
Tabla 11. Costo x Unidad/ Año 
 
Fuente: El autor 
*El incremento está calculado con un incremento del 4% en el costo de producción 
x unidad 
Tabla 12. Incremento de mano de obra 
 
Fuente: El autor 
Grafico 4. Incremento año/personal 
 
Fuente: El autor 
AÑO
VALOR + 
INCREMENTO
VALOR TOTAL
1 $25.000 $25.000
2 $25.000+$1.000 $26.000
3 $26.000+$1.040 $27.040
4 $27.040+$1.082 $28.122
5 $28.122+$1.125 $29.247
AÑO
MANO DE 
OBRA INCREMENTO
INCREMENTO MANO 
DE OBRA/AÑO
VALOR MANO DE 
OBRA AÑO INICIAL
VALOR MANO DE OBRA 
AÑO FINAL
1 26 personas 5 personas 31 personas $24.492.000 $29.202.000
2 31 personas 12 personas 43 personas $29.202.000 $42.126.240
3 43 personas 13 personas 56 personas $42.126.240 $57.090.152
4 56 personas 17 personas 73 personas $57.090.152 $77.397.958
5 73 personas 22 personas 95 personas $77.397.958 $104.752.320
19.23%
38.70%
30.23%
30.35%
30.13%
Gráfico 4. Incremento año/personal
AÑO 1
AÑO 2
AÑO 3
AÑO 4
AÑO 5
 
 
Proporcional al incremento de la producción, tendrá que darse también el 
incremento del personal para sostener los niveles planteados de producción, el 
mayor incremento se ve en el segundo año y se sostiene el nivel para los 3 años 
siguientes. Esto puede deberse a que los resultados del primer año se verán en 
este tiempo y comenzarán un incremento perdurable gracias a que la estrategia ya 
ha pasado su año de implementación 
 
Tabla 13. Valor mano de obra/ materia prima/distribución/gastos operativos 
 
Fuente: El autor 
 
  
AÑO
VALOR 
PRODUCCIÓN
VALOR MANO 
DE OBRA
VALOR MATERIA 
PRIMA
VALOR 
DISTRIBUCIÓN
VALOR GASTOS 
OPERATIVOS
1 $519.750.000 $29.202.000 $386.148.000 $30.000.000 $74.400.000
2 $726.726.000 $42.126.240 $576.023.760 $31.200.000 $77.376.000
3 $1.023.139.520 $57.090.152 $853.130.328 $32.448.000 $80.471.040
4 $1.383.293.058 $77.397.958 $1.188.459.296 $33.745.920 $83.689.884
5 $1.870.228.662 $104.752.320 $1.643.343.109 $35.095.757 $87.037.476
 
 
Tabla 14. Indicadores de la implementación de la estrategia de Marketing 
online 
 
Fuente: El autor 
Tabla 15. Porcentaje de implementación de estrategias por trimestres 
 
Fuente: El autor 
 
CONCEPTO INDICADOR RESULTADO ESPERADO
Mes 1: 33.33% de avance
Mes 2: 66.66% de avance
Mes 3: 99.99% de avance
Mes 1: 33.33% de avance
Mes 2: 66.66% de avance
Mes 3: 99.99% de avance
Mes 4: 33.33% de avance
Mes 5: 66.66% de avance
Mes 6: 99.99% de avance
Mes 1: 16.66% de avance
Mes 2: 33.32% de avance
Mes 3: 49.98% de avance
Mes 4: 66.64% de avance
Mes 5: 83.3% de avance
Mes 6: 99.96% de avance
Mes 7: 33.33% de avance
Mes 8: 66.66% de avance
Mes 9: 99.99% de avance
Mes 10: 33.33% de avance
Mes 11: 66.66% de avance
Mes 12: 99.99% de avance
% de avance mes / % de 
avance esperado
% de avance mes / % de 
avance esperado
Implementación 2 
proceso: Creación del 
blog
Implementación 2 
proceso: Creación página 
web
Implementación 3 
proceso: Publicidad en 
redes sociales con costo
Implementación 4 
proceso: Optimización en 
motores de búsqueda- 
Adwords Google
Implementación 1 
proceso
% de avance mes / % de 
avance esperado
% de avance mes / % de 
avance esperado
% de avance mes / % de 
avance esperado
Implementación 3 
proceso: Creación del 
perfil en redes sociales 
sin costo
% de avance mes / % de 
avance esperado
TRIM ESTRATEGIAS %
1 proceso: 
2 proceso: Creación del blog
3 proceso: Creación de perfiles en redes sociales sin costo (50%)
Implementación 
2 proceso: Creación página web.
3 proceso: Creación de perfiles en redes sociales sin costo (50%).
3 Implementación 3 proceso: Publicidad en redes sociales con costo 16.66%
4 Implementación 4 proceso: Optimización en motores de búsqueda- Adwords Google 16.66%
41.65%
24.99%
1
2
 
 
Grafico 5. Implementación de la estrategia por trimestres 
______________ 
Fuente: El autor 
La estrategia se implementará en un 41.65% en el primer trimestre, dado que se 
busca generar impacto a corto plazo, para que esto comience a notarse de 
manera constante en los años posteriores. 
No se puede hablar de que la estrategia solo dará los resultados que se plantean 
pero si conjuntamente con los factores de calidad, servicio y distribución, se 
formará un buen planteamiento de mercado para la empresa. 
 
Tabla 16. Indicadores de impacto de la estrategia en el año 1 
 
 
 
 
41.65%
24.99%
16.66%
16.66%
Gráfico  5. % Implementación de la 
estrategia por trimestres
1er trim.
2º trim.
3er trim.
4º trim.
CONCEPTO INDICADOR
RESULTADO 
ESPERADO
Mes 1: 0.89% incremento
Ventas mensuales / ventas actuales * 100 Mes 2: 1.78% incremento
Mes 3: 2.66% incremento
Mes 4-6: +5% incremento
Producción mensual / producción actual * 100 Mes 7-9: +7%
Mes 10-12:+8.33%
22.99%
Implementación 1 proceso
TOTAL PARTICIPACIÓN PROCESO AÑO 1
 
 
Continuación Tabla 16. 
 
Fuente: El autor 
Grafico 6. Impacto de los procesos en las ventas y la producción en el año 1 
 
Fuente: El autor 
CONCEPTO INDICADOR
RESULTADO 
ESPERADO
Mes 1: 0.89% incremento
Mes 2: 1.78% incremento
Ventas mensuales / ventas actuales * 100 Mes 3: 2.66% incremento
Mes 4-6: +5% incremento
Producción mensual / producción actual * 100 Mes 7-9: +7%
Mes 10-12: +8.33%
22.99%
Ventas mensuales / ventas actuales * 100 Mes 4: 1.66% incremento
Mes 5: 3.32% incremento
Producción mensual / producción actual * 100 Mes 6: 5% incremento
Mes 7-9: +7%
Mes 10 -12: +8.33%
20.33%
Mes 1: 0.89% incremento
Ventas mensuales / ventas actuales * 100 Mes 2: 1.78% incremento
Mes 3: 2.66% incremento
Mes 4-6: 5% incremento
Producción mensual / producción actual * 100 Mes 7-9: +7%
Mes 10-12: +8.33%
22.99%
Ventas mensuales / ventas actuales * 100 Mes 7: 2.33% incremento
Mes 8: 4.66% incremento
Producción mensual / producción actual * 100 Mes 9: 7% incremento
Mes 10-12: +8.33%
15.33%
Ventas mensuales / ventas actuales * 100 Mes 10:2.77% incremento
Mes 11: 5.54% incremento
Producción mensual / producción actual * 100 Mes 12: 8.33% incremento
8.33%
TOTAL PARTICIPACIÓN PROCESO AÑO 1:
Implementación 4 proceso: 
Optimización en motores 
de búsqueda- Adwords 
Google
TOTAL PARTICIPACIÓN PROCESO AÑO 1: 
TOTAL PARTICIPACIÓN PROCESO AÑO 1
Implementación 2 proceso: 
Creación página web
TOTAL PARTICIPACIÓN PROCESO AÑO 1
Implementación 3 proceso: 
Creación del perfil en 
redes sociales sin costo
TOTAL PARTICIPACIÓN PROCESO AÑO 1
Implementación 3 proceso: 
Publicidad en redes 
sociales con costo
Implementación 2 proceso: 
Creación del blog
22.99%
22.99%
20.33%
22.99%
15.33% 8.33%
Gráfico  6. Impacto de los procesos en 
las ventas y la produccion año 1
Implementación 1 proceso
Implementación 2 proceso:
Creación del blog
Implementación 2 proceso:
Creación página web
 
 
Cada proceso aportará de manera significativa a que el marketing online mejores 
los niveles de producción y ventas, traducidos en el posicionamiento de la 
empresa tanto en el nivel nacional como internacional. 
Cada proceso por sí solo no constituirá un cambio significativo para el mercadeo 
de Calzado Ronné, pero todos formarán un encadenamiento de resultados 
positivos que se espera cumplan con las proyecciones antes planteadas. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
5. CONCLUSIONES 
 
 
• El marketing online es primordial en los negocios de hoy en día porque 
Internet es una herramienta indispensable y necesaria. Incluso, si se tiene un 
negocio tradicional localizado en una buena posición de la ciudad, se pueden 
perder valiosos clientes si no se tiene  presencia online. 
En la actualidad, la gente normalmente busca productos y servicios en sus 
computadoras, debido a que en internet encuentra información mas completa. Si 
el negocio no está en la red, muchos clientes potenciales podrían acabar eligiendo 
otra compañía o empresa con la que realizar una compra o acción. 
Una de las grandes ventajas de  Internet marketing, es que anunciarse es 
económico a comparación de lo que puede costar una estrategia publicitaria 
tradicional, y esta al alcance de todas las empresas. En Internet, se puede 
anunciar de manera orgánica o bien pagando por la posición que se ocupe en los 
buscadores.  
Si no se cuenta con  un sitio Web, lo que se debe buscar es conseguir un nombre 
de dominio. El nombre del negocio es un buen sitio para empezar ya que puede 
ayudar a construir nombre que los clientes asocien con la empresa y les permita 
recordar. 
 
• Las redes sociales pueden servir principalmente de dos maneras: 
1. Como medio de comunicación para dar a conocer productos, servicios y 
trato con el cliente. 
2. Para encontrar profesionales y contratarlos o que otros profesionales 
contraten. 
Un ejemplo sencillo: 
Este sistema es cada vez más utilizado, ya que es un método fácil, rápido y 
directo. 
 
 
 
El funcionamiento “viral” que tienen este tipo de redes es muy importante. Cuanto 
más se mueva la publicidad de la empresa en las redes sociales y más “amigos” 
tenga, los mensajes y presencia se extenderán rápidamente llegando a un gran 
número de personas. Pero para conseguir esto no basta con registrarse a una red 
social y ya está. Hay que ser proactivos, comunicarse con la gente, participar y 
ofrecer cierto contenido de interés. Cuanto más movimiento se haga en las redes 
sociales, más se llamará la atención de los posibles clientes. 
 
• Para la empresa Calzado Ronné, la incursión en el mercado online 
significará un crecimiento sostenido y generará mayor impacto a partir del 
segundo año, debido a que la estrategia ya estará 100% implementada. Los 
mercados internacionales ofrecerán mayores compradores, pero que deberá ser 
muy bien atendidos en cuanto a producto y servicio, de lo contrario la estrategia 
podría tomar un sentido negativo y podría deteriorar la imagen de la misma, así 
pues, que es importante preparar la empresa para que asuma estos retos con 
responsabilidad y busque no solo que estas estrategias publicitarias sirvan para 
mejorar su productividad, sino para retribuir de la mejor manera todos sus 
beneficios a la sociedad. 
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